COMO DEFINIR SUA

PERSONA

“As pessoas gostam de comprar coisas... contanto
que vocé tente vender o que, de fato, elas querem.”

Derek Halpern

2x mais
efetividade

Sem persona Com persona

Anuncios direcionados baseados na persona sdo 2x mais efetivos.

Representatividade

3-4 personas geralmente formam mais de 90% de clientes de uma empresa

SolugGes Personalizadas
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48%

PpeeOeaE £ 2222

48% dos compradores dao preferencia para quem fornece solucées personalizadas
para seu perfil.

Estudo de Caso

Um estudo de caso da MarketingSherpa relatou que com uso de personas:
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A duragao das visitas aumentou em 900%
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A taxa de abertura de emails aumentou em 111%

Com persona

Sem persona

Trafego de paginas

O ndmero de paginas visitadas aumentou em 100%.

Leads Frios e Quentes
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E menos efetivo trabalhar com leads quentes que n&o levam a persona em consideragao do.
que leads frios baseados em persona (45% X 58%).
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0 tréfego dos sites aumentou em cerca de 210%.
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Os leads gerados pelos sites aumentaram em cerca de 97%.

Vendas

10 vendas 22 vendas
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A\1leeY ndo baseadas em personas Ay baseadas em personas

As vendas geradas pelos sites aumentaram em cerca de 124%.

Quem é sua persona:

DINHEIRO SAUDE RELACIONAMENTO
Joéo Paulo Marcela Natalia
Jogo Paulo tem 35 anos, é casado e Marcela tem 29 anos, solteira, e & Natdlia tem 35 anos, é solteira e pro-
o dest Y
de cercade 13 mil. R52.800,00. Seumedo é de envelhecer e sentir
i a i Ser mag a soliddo.
osfilhos crescerem. ima, e (7 alguém para
compartilhar os momentos de sua
mita passar mafs tempo com a familia ndo atingir os resultados desejados. vida, se casar e ter filhos.
& suamaior & m Sua 30 na PO P a tertidoum
umlugar que ndo se sente feliz. se exercitar na acad i
dsi viol sua inseguranca.
e pesquisar nhar e semp i Natlia adora adora assistir séries e
smartphone. busca sempre conhecer pessoas

novas,

O que vocé precisa saber sobre suas personas?.
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-Dé um nome para ela:

Lol Marcela Natalia

~Qual é a profissao? -Qual é a profissdo? -Qual é a profissdo?
Procurador da receita federal Enfermeira. Professora de Portugués
-Qual é a faixa etdria? -Qual é a faixa etéria? -Qual é a faixa etéria?
AaAdarey 20a30anos 30a45anos
fouzldoses -Qual é0 sexo?. -Qual é 0 sexo?.
iEectlino) Feminino Feminino

-Qual é afaixa de saldrio? -Qual é a faixa de saldrio? -Qual é a faixa de saldrio?
RS1300000 R$2.800,00 R$2.000,00

Roguepveis -Onde vive?. -Onde vive?

Regido Sul Regido Sudeste Regiao Nordeste
-Qual¢onh o " @ %

Ensino Superior. Ensino Técnico Ensino Superior.

-Como é a familia? -Como é a familia? -Como ¢ a familia?
il 2 Ela é solteira e néo tem filhos

Quais sao seus medos e valores?

Sermag igé 6 T encon-
i i trar iro, se tornar uma idosa
solitaria.

I
ngo atingir osresultados desejados

Qual é o seu objetivo primério e secundério?

Fa
m Primério: El um
flexivel, g ica i mo-
qualquer lug: i perder
preferir fisicas.
Secundirio: Quer se casar e ter filhos,
passar mais. usar as roupas constituir uma familia.

i que desejar

Quais s3o suas frustracdes?

&0 =

Ele ndo quer trabalhar o resto da vida . as n: Elaja tentouter
a endotem 105, mas é muito insegura para se
prazer demi nvolver
relagao coma familia e seu lazer. pessoa e nunca conseguiu constituir
uma familia.

Como vocé pode ajudar a resolver esses problemas?

) A

Ensinar técni ing digit Marcela i de Natdli coach de
para quea p i intensi i ajuda-laa
po e na quip: rabalhar inse-
trabalhar K tornando falare
o iser, mais icilp ivi s abordar out vestir para
ibil a se sentir mais confiante.
familia que Jodo deseja. tempo.

Mais algumas especificidades:
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o - Quais s00 seus hobbies?
i pr i- séries

tas noves.

Quais tipos de contetido consome? Quais tipos de contetdo consome?

d ’ o ’

Consome muito conte(do escrito, onde video

e Onde busca os coneios que consome?
‘Ondle busca os conteddos que consome?: Acessa o Youtube

= "

Pt Que aparehos eletionicas usa?

ks ik Qe aparelhos eletericos usa? (Gosta de usar seutabet

=

S S Quas reds socios acessa?
=
Nao costuma acessar redes sociais, mas
sempre & seus emais:

Como coletar as informagdes

E-mail

Pesquisa por email: se vocé ja tiver uma lista de email envie uma curta pesquisa com
perguntas sobre eles.

Pop-up

Pesquisa em pop-up: Vocé pode programar um pop-up para perguntar algo como
“o que te trouxe aqui hoje?”. Lembre de nao ser invasivo com os pop-ups.

Pesquisas

Trocas: Em suas pesquisas vocé pode oferecer contetdos exclusivos para quem
responder como uma forma de estimular seu pablico a participar.

Locais Pdblicos

Converse com as pessoas em locais publicos: vé aos lugares que sua persona iria
e conhega o publico que os frequenta. Se for muito timido para conversar simplesmente
ouga o que as pessoas estao dizendo.

Conversas online

Converse com as pessoas online: acesse féruns, veja sobre o que seus potenciais clientes
estao falando e converse com eles.

Redes Socias e Blogs

Evento ou reunigo

Peca permissao para ouvir: V4 ao seu grupo de interesse e peca para observar algum
evento ou reuniao.

Comentérios

Analise comentarios em produtos: acesse sites com produtos que seu publico consome
e analise as reviews que eles deixam nos comentarios.

Sites

Sites para respostas de perguntas: Procure assuntos relacionados ao seu pablico e veja
perguntas e respostas feitas, assim como os comentarios em cima deles e até mesmo
nomero de compartilhamentos e comentérios.

Entrevista

Contrate alguém da area: Vocé também contratar alguém com o perfil da sua persona
e entrevista-lo para coletar dados.

Ligagbes

Faca ligagbes: Se voce tiver uma lista com dados da sua audigncia com numero de
telefone, ligue para eles. Apesar de ser mais dificil, se vocé conseguir esse contato
ele seré muito valioso.

Dica: Aproveite esses contatos para identificar a linguagem do seu piblico, incluindo

qirias, falar como eles fortalece a conexao que voc esté construindo.

Como e por que definir quem nao é sua persona:

Uma persona negativa representa quem nao é seu cliente ideal, eles podem ser avan-
gados demais para o seu material, ou nao estar dentro da faixa de prego do seu produ-
to, mesmo que acompanhem seus conteddos.

Identifique esse perfil para definir claramente como vocé deve alocar seu tempo de
forma mais eficiente.

VIVER p]

Mais que um blog, um estilo de vida.

Referencias.
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